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RESUMO 
 
Com a abertura comercial, atividades econômicas e com o processo de globalização 
na economia surgem à necessidade das organizações reconhecerem a importância 
do mercado externo para o futuro de seus negócios. Diante desse relevante 
crescimento na economia, organizações têm buscado novas formas de atuação, ou 
seja, através da exportação. Dessa forma, o processo de internacionalizar dentro de 
uma organização deve ser estrategicamente analisado e estudado, a fim de ser 
desenvolvido e praticado. Este trabalho baseia-se em um estudo de caso que visa 
analisar e descrever como ocorre o processo de internacionalização dos produtos 
da empresa Tropiso Madeireira situada em Maringá – Paraná, com objetivo de 
identificar e analisar a forma de internacionalização da empresa.  
 
Palavras – chave: Comércio exterior; processo de internacionalização, exportação. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Patrícia da Cunha Rodrigues  
(G - Faculdade Maringá) 
 
Cristiana de Carvalho 
Almeida 
(Faculdade Maringá) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
E-mail: cristianaca@hotmail.com
  
 38 
MARINGA MANAGEMENT 
MARINGA MANAGEMENT 
O PROCESSO DE INTERNACIONALIZAÇÃO DE UMA EMPRESA MADEIREIRA DE MARINGA-PR: UM 
ESTUDO DE CASO 
 
INTRODUÇÃO 
 
Em decorrência da globalização a 
competitividade entre as organizações tem sido 
acirrada, gerando assim abertura de novos 
mercados e a possibilidade de se inserir no 
comércio mundial através da venda de produtos 
no mercado externo - exportação.  Dessa forma 
é importante que as organizações realizem o 
processo de internacionalização das empresas, 
para estabelecerem relações comerciais com 
outros países, como forma de ingresso e 
expansão no mercado internacional até mesmo 
como forma de sobrevivência PIPKIN (2002). 
 
Nesse âmbito a ciência que trata 
especificamente de tal ponto é a 
internacionalização de empresas, que implica 
não só em estratégias competitivas, mas sim 
em: plano de ações, planejamento, atitude 
competitiva na área de tomada de decisão e 
uma integração de conhecimento do mercado 
externo. Através destes elementos a crescente 
interligação entre nações, terá condições de 
administrar os negócios de forma internacional 
e não só de forma doméstica, induzindo assim o 
aumento do comércio internacional acelerando 
o processo de internacionalização das empresas, 
estimando assim a expansão do investimento 
entre países, resultando assim, em 
empresaspenetrando nos mercados externos 
para tirar partido das novas oportunidades de 
negócio SOARES (2004). 
 
Neste contexto este artigo tem por objetivo 
analisar e descrever o processo de 
internacionalização dos produtos da empresa 
Tropiso. 
 
2 COMÉRCIO EXTERIOR NO BRASIL 
 
No Brasil, a década de 70 foi marcada pelo 
crescimento da indústria, com a aberturade 
novas empresas e o fornecimento ao mercado 
nacional de móveis coloniais. Na década 
seguinte a indústria foi abalada pelos problemas 
da economia brasileira, como solução aindústria 
encontrou na exportação a superação de sua 
crise. (DENK, 2000). 
 
Em decorrência do relevante crescimento na 
economia nacional, o Brasil tem buscado novas 
formas de atuação, tanto no mercado nacional, 
como em mercados internacionais, uma vez que 
a existência de trocas entre países era uma 
constatação simples, já que nenhum país é 
capaz de produzir e atender sozinho a demanda 
de um país. (CARRARO, 2011).   
 
O fortalecimento da competitividade do Brasil, 
no mercado internacional acontece com o 
aumento da cultura exportadora, no entanto 
para que isso ocorra é importante que se 
compartilhe informações básicas, para que 
desperte no empresário o interesse em 
exportar, e para que isso ocorra é necessário 
preparar as empresas internamente por meio da 
adequação dos produtos, dos processos, e da 
criação de rotinas inovadoras que viabilizem a 
agregação de valor e o desenvolvimento de 
novos produtos. (GOULART; BRASIL e ARRUDA, 
1996). 
 
Dessa forma o governo através do Ministério do 
Desenvolvimento, Indústria e Comércio Exterior 
– MDIC (2011) tem como função nortear através 
de programas como: 
 Programa de financiamento às 
exportações de bens e serviços – 
(PROFEX): programa que busca nivelar os 
custos, segundo o site Aprendendo a 
Exportar (2011): “PROFEX é um 
Programa do Governo Federal concebido 
para financiar as exportações brasileiras 
de bens e serviços em condições 
equivalentes às do mercado 
internacional.” 
 Programa de Modernização – SISCOMEX 
- (Sistema integrado de comércio 
exterior), integra toda a administração 
brasileira por meio eletrônico, de acordo 
com o site Aprendendo a exportar – 
Siscomex (2011) “é um instrumento 
informatizado, por meio do qual é 
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exercido o controle governamental do 
comércio exterior brasileiro.” 
 Projeto Extensão Industrial Exportadora – 
(PEIEx): visa elevar o nível de 
competitividade que segundo site do MDIC – 
PEIEx (2011) sua função é de dotar os APLs 
de uma ferramenta que eleve cada empresa 
a um nível de competitividade padrão, 
através da modernização e capacitação 
empresarial, inovações técnicas, gerenciais e 
tecnológicas, que permitam um melhor 
desempenho nos mercados nacional e 
internacional. 
 APEX - Agência Brasileira de Promoção de 
Exportações e Investimentos, que visa 
atrair, consolidar e promover empresas no 
mercado internacional, segundo o site da 
Apex Brasil (2011).  
 
Entretanto todos os programas e incentivos 
mencionados na pesquisa, onde o governo visa 
sanar problemas oriundos de tributação, custos 
portuários altos, melhorias na infra-estrutura 
entre outros, enfatiza a preocupação do Brasil 
em auxiliar e amparar empresas que buscar 
segmentar suas empresas no comércio exterior, 
se adaptando as mudanças e as novas 
conjunturas internacionais (MDIC 2011; 
APRENDENDO A EXPORTAR 2011; APEX BRASIL 
2011). 
 
MARKETING INTERNACIONAL 
 
Dado momento no qual a empresa se destina a 
disponibilizar seus produtos ou serviços no 
comércio exterior, vale salientar que as 
empresas devem estar aptas a utilização de 
ferramentas a fim de ajudar a empresa a 
alavancar no mercado internacional, outro fator 
preponderante considerado uma característica 
do marketing internacional é sua orientação 
policêntrica, enfatizando que sempre que 
necessário realiza adaptação ao produto ao 
mercado externo ( FARIAS, 2003).  
 
Todavia, subtende se que no momento que 
empresas ou organizações almejam novas 
diretrizes em busca do crescimento e da 
expansão comercial não podem esquecer o que 
Kotler (2000, p.388) exemplifica: 
 
[...] embora as empresas precisem  ingressar e 
competir no mercado internacional, os riscos são 
altos: fronteiras que sofrem constantes mudanças, 
governos instáveis, problemas de câmbio, 
corrupção e pirataria tecnológica. mas defendemos 
que as empresas eu operam em setores mundiais 
não tem outra escolha senão internacionalizar suas 
operações (KOTLER, 2000). 
 
Porém, isso não inibe empresas e organizações 
a internacionalizar seus produtos ou serviços, 
basta que tenham conhecimento do mercado 
em que a empresa pretende atuar visando 
canalizar os planejamentos, recursos para a 
identificação de oportunidades de riscos do 
mercado global. A fim de realizar importantes 
atividades de negócios fora do mercado de seu 
país de origem, de uma maneira rentável 
através do marketing internacional (FARIAS 
2003; KOTLER 2000). 
 
INTERNACIONALIZAÇÃO DE EMPRESAS 
 
Internacionalização é um processo que segundo 
os professores Goulart, Brasil e Arruda, (1996, p. 
37) explicam que: “a internacionalização, é 
como um processo crescente e continuado de 
envolvimento de uma empresa nas operações 
em outros países fora de sua base de origem 
constitui um fenômeno antigo e amplamente 
estudado”.  
 
Entrar no mercado internacional denota novos 
desafios e oportunidades para as empresas, 
onde o fenômeno da internacionalização possui 
etapas e processos que devem se tomar 
conhecimento de devidos fatores 
preponderantes e ser respeitados e estudados, 
sendo que umas das a primeira atitude de quem 
começa a internacionalização de uma empresa é 
redigir o diagnóstico empresarial que permite 
avaliar se a internacionalização será uma opção 
estratégicamente viável diante do ambiente 
econômico, doméstico e internacional (SOARES, 
2004).  
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Como descrito o fator cultural, onde cada grupo 
possui crenças, valores, mitos, tabus e 
ideologias diferentes, desafio são muitos como: 
tecnológico que implica em mudar o tempo de 
produção, a escala das operações e a 
configuração dos produtos, que só através dela 
é possível obterem vantagens competitivas, 
sejam de custos ou de diferenciação, e a 
formação de estratégias relacionais com 
governos, sindicatos, parceiros e concorrentes 
(POTER, 1999).  
 
Este novo ambiente globalizado mostra na 
realidade a importância de ser estar atento as 
novas mudanças, e assim é necessário que as 
empresas como definido pelos autores acima 
que estejam atentos a essa realidade a fim de 
estudarem e planejarem ações a fim de 
implantarem estratégias no comércio exterior 
visando internacionalizar e  fixar sua marca, 
mediante a essa nova globalização que 
transforma a internacionalização numa via de 
duas mãos pela abertura das fronteiras entre 
países, mostrando que as empresas, mesmo 
sem sair do seu respectivo país necessitam 
encarar o mercado externo, para que não seja 
fustigado pelos concorrentes em sua própria 
casa (GOULART, BRASIL E ARRUDA 1996; 
SOARES 2004; POTER 2001). 
 
PROCESSO DE INTERNACIONALIZAÇÃO 
 
A internacionalização pode ser mais do que uma 
opção de crescimento, ela pode se tornar 
condição de sobrevivência de uma empresa, na 
concepção de Keegan (2000 p.09): 
Na maioria das indústrias, as empresas que 
sobreviverão e prosperarão no próximo século 
serão as globais. As empresas que não 
responderem aos desafios e oportunidades da 
globalização serão absorvidas por outras, mais 
dinâmicas, ou simplesmente desaparecerão. 
Isso demonstra que as empresas e organizações 
tem buscado não só maior rentabilidade, uma 
vez que  internacionalizar-se tem sido uma das 
estratégias que muitas das empresas em torno 
do planeta têm buscado para fazer frente aos 
concorrentes internacionais e melhorar a 
competitividade em seus mercados domésticos. 
(KRAUS, 2000).  
Um dos grandes desafios que as empresas tem 
se defrontado é o impacto causado pela 
globalização, pois ela oferece vários benefícios 
aos consumidores, porém tem destruído muitas 
organizações. Esta globalização se intensifica a 
cada dia e as empresa estão preocupadas com 
estes concorrentes estrangeiros, pois eles 
oferecem produtos com qualidade e menor 
preço. (KOTLER, 2000). 
Dessa forma entende se que processo de 
internacionalização de uma empresa deve 
envolver não somente seus produtos, mas 
também sua organização, seus processos e sua 
cultura (KOTLER, 2000; KRAUS, 2000). Assim é 
necessário que as empresas que buscam se 
adequar e que planejam suas ações, possuem 
probabilidade maior de ampliar seus espaços 
econômicos, e conseqüentemente compreender 
o que Rocha (1987, p. 28) ressalta, ao enfatizar 
que alguns fatores que incentivam o início da 
atividade exportadora da empresa são: 
 
Pedidos inesperados do exterior, existência de 
capacidade ociosa, mercado local saturado ou 
muito competitivo, incentivos governamentais à 
exportação, produto singular ou exclusivo, 
vantagens competitivas das empresas (tecnologia, 
marketing, etc), oportunidade no mercado 
internacional, melhor uso de recursos, maiores 
lucros e desejo da gerência. 
 
Todavia, nota se que há diversas vantagens para 
ingressar no mercado internacional. Porém, 
para fazer parte desse universo e preciso 
dedicação e planejamento para que se possa 
usufruir de todos os recursos, e compreender 
que o processo de internacionalização deve ser 
trabalhado de forma com que contribua as 
empresas que almejam ter maior participação 
no mercado internacional (KEEGAN 2000; 
KRAUS 2000; KOTLER 2000; ROCHA 1997). 
 
FORMAS DE INTERNACIONALIZAÇÃO 
As formas de internacionalização podem ser 
diversificadas Minervini (2004, p. 189), enfatiza 
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que “as formas de se ingressar no mercado 
externo se dividem em formas diretas, indiretas 
e mistas”, que, por conseguinte envolve um 
leque de opções que vão desde as ações de 
exportação à abertura de filiais, podendo passar 
pelo estabelecimento de alianças com parceiros 
externos.  
 
De acordo com Ratti (2007, p. 313) “exportação 
pode ser definida como remessa de bens de um 
país para outro. Em um sentido amplo poderá 
compreender, além dos bens propriamente 
ditos, também os serviços ligados a essa 
exportação (fretes, seguros, serviços bancários, 
etc.).” 
 
Logo na visão de Ratti (2007) e Kotler (2000) a 
empresa que busca o ingresso no mercado 
internacional, deve elaborar uma estratégia 
visando à implementação do produto para 
mercados já selecionados e interessados em 
adquiri-lo, deve estar atento as diversas formas 
de exportação e escolher a que melhor se 
adapta. A seguir as principais formas de ingresso 
no mercado internacional: exportação direta: é 
aquela forma de comercializar em que o 
exportador conduz todo o processo de 
exportação, desde os primeiros contatos com o 
importador até a conclusão da operação de 
venda (KOTLER, 2000).  
 
Exportação indireta: é aquela em que o 
fabricante ou fornecedor vende sua mercadoria 
para um intermediário, e esta irá encontrar 
compradores para os produtos em outros 
mercados, ou seja, com intermediários 
independentes para exportar seus produtos 
(KOTLER, 2000). No entanto esta modalidade 
(exportação indireta) requer a participação de 
uma empresa, que adquire mercadorias de 
indústrias ou produtores no mercado interno 
para venda posterior a exportação, podendo ser 
elas: Trading Company: que segundo o site 
Plano contábil das instituições do sistema 
financeiro nacional – (COSIF, 2011) explica que: 
trading company se caracteriza pela aquisição 
de mercadorias no mercado interno para 
posterior exportação; ou de um agente de 
vendas: que na visão do site aprendendo a 
exportar (2011) tem a função de: “promove ou 
comercializa seus produtos em troca de 
remuneração correspondente a um percentual 
sobre o valor da negociação concretizada”. 
 
Através de cooperativas que: consiste na união 
de várias empresas com objetivo comum. Isso 
pode ser feito através de uma rede de 
distribuição de outra empresa já fixada no 
mercado externo, ou então montar um sistema 
onde todos os envolvidos terão 
responsabilidades, direitos e deveres iguais, de 
acordo com o contrato da cooperativa 
(CATEORA; GRAHAM, 2001).  
 
De Joint – Venture, que segundo Churchill e 
Peter (2005) pode-se definir como: um acordo 
empresarial em que duas ou mais organizações 
compartilham a direção de um 
empreendimento, com fins lucrativos, para que 
possam ser explorados e negociados sem que 
nenhuma delas perca sua personalidade 
jurídica. 
 
De Franchising, que sob a ótica de Kotabe e 
Helson (2000) é uma metodologia de negócios 
que concede aos franqueados um conjunto de 
direitos, sendo os principais: o uso de uma 
marca devidamente registrada, além disso, 
concede o direito de distribuição exclusiva de 
produtos ou serviços e transfere a experiência 
do ranqueador na administração dos negócios. E 
finalizando de licenciamento, assim como na 
franchising, segundo Filho (2009) o licenciante 
tem o direito de usar marcas, logotipos, 
serviços, direitos de propriedade intelectual e 
industrial, direitos autorias, knowhow e outros, 
de acordo com o que for estipulado em 
contrato, cobrando para isso um valor 
específico.  
 
METODOLOGIA 
A metodologia segundo Lakatos e Marconi 
(1991, p. 155) a definição de pesquisa sob a 
ótica dos mesmos é: 
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[...] um procedimento formal, com método de 
pensamento reflexivo, que requer um tratamento 
científico e se constitui no caminho para conhecer a 
realidade ou para descobrir verdades parciais. e que 
se classificam em pesquisa bibliográfica, qualitativa, 
descritiva e de campo. 
 
Dessa forma entende se que metodologia é um 
instrumento indispensável de grande 
importância, que trata de um processo 
sistemático, objetivo e crítico utilizado para 
descobrir, descrever relacionar ou explicar fatos, 
onde a pesquisa é a forma de buscar respostas 
para algo que não esteja esclarecido ou algo 
duvidoso (GIL, 2002). 
 
TIPO DE ESTUDO 
 
O presente estudo com relação ao tipo se 
caracteriza como: pesquisa bibliográfica, 
qualitativa, descritiva e exploratória. Quanto aos 
meios a pesquisa bibliográfica segundo Gil 
(2002) destaca que essa modalidade de 
pesquisa é desenvolvida através de referências 
teóricas que já foram publicadas, podendo ser 
encontradas em publicações periódicas como 
jornais, revistas, dicionários, enciclopédias, 
anuários, almanaques e obras literárias e de 
divulgação.  
 
O estudo caracteriza se também como 
qualitativa, de acordo com Malhotra (2001, p. 
155) a pesquisa qualitativa é definida como uma 
técnica de "pesquisa não-estruturada, 
exploratória, baseada em pequenas amostras, 
que proporciona insights e compreensão do 
contexto do problema".  
 
Caracteriza se também como uma pesquisa 
descritiva uma vez que será descrita a empresa 
Tropiso Exportações Madeireira Ltda, e de 
pesquisa exploratória onde Honorato (2004, p. 
96) define como: “pesquisa quem tem como 
objetivo principal descobrir ideias, percepções, 
gerar hipóteses mais precisas para um estudo 
aprofundado.”. 
 
 
INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS 
 
Partindo da concepção dos autores já citados 
que método é um procedimento ou caminho 
para alcançar determinado fim, e que a 
finalidade da ciência é a busca do 
conhecimento. Segundo Lakatos e Marconi 
(1991, p.83) “o método é o conjunto das 
atividades sistemáticas e racionais que, com 
maior segurança e economia, permite alcançar o 
objetivo- conhecimento válido e verdadeiro, 
traçando o caminho a ser seguido, detectando 
erros e auxiliando as decisões do cientista.”. 
 
Sendo assim para coletar dados serão utilizados 
para esse objeto de estudo os seguintes 
instrumentos: questionário que segundo Quivy 
e Campenhoudt (1992), questionário é um 
instrumento de observação não participante, 
baseado numa seqüência de questões escritas 
que são dirigidas a um conjunto de indivíduos, 
envolvendo suas opiniões , representações, 
crenças, e informações factuais, sobre eles 
próprios e o seu meio. 
 
Entrevista onde segundo Morin, Cloted e Silva 
(2001, p. 61) definem como: “uma comunicação 
pessoal, realizada com objetivo de informação. 
a diferença só aparece quanto à natureza da 
informação. entrevista é sempre uma 
intervenção orientada como comunicação de 
informação.”.  
 
Observações: onde Ruiz (1996, p. 51) define da 
seguinte maneira: “observar é aplicar a atenção 
ao fenômeno ou problema, captá-lo, retratá-lo 
tal como se manifesta”. 
 
Sendo assim será desenvolvida uma entrevista 
focada ao gestor da empresa Tropiso, na cidade 
de Maringá-Paraná.  
 
ANÁLISE DOS DADOS 
 
Para análise dos dados será utilizada a técnica 
de análise de discurso, onde serão analisadas 
informações e práticas para avaliar a empresa 
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Tropiso quanto os processos utilizados para 
internacionalizar a empresa. Para a análise das 
entrevistas realizadas foi utilizada a análise de 
conteúdo. 
 
Laville e Dionne (1999) apontam que a análise 
de conteúdo é principalmente aplicada nos 
dados que se apresentam como discurso, o qual 
abrange textos extraídos de diversos tipos de 
documentos como respostas obtidas em 
perguntas abertas. 
 
RESULTADO E DISCUSSÃO 
 
A Tropiso Exportações Indústria de Madeira 
Ltda, foi fundada em outubro de 1997, pelo 
empresário Aníbal Bianchini morador e filho de 
pioneiros da cidade de Maringá. 
 
O maior importador de produtos da Tropiso é a 
Dumage Canárias, da Espanha, no caso do 
assoalho o maior importador é o Bois Franc do 
Canadá, nos Estados Unidos o maior importador 
é a Tumac Lamber. 
 
A Tropiso fabrica produtos tanto para o 
mercado interno quanto para o externo, sendo 
eles: assoalhos, decks, móveis, lambril, vigas, 
painéis, pergolado, carchepô e acabamentos. 
Sendo que os principais produtos vendidos ao 
mercado externo são os decks para: Espanha, 
Itália, Holanda e EUA, já o assoalho é mais 
vendido para o EUA e Canadá, a preferência é 
pelo deck pelo fato da madeira aquecer o 
ambiente. E referente ao mercado interno o 
deck é o mais utilizado para fins decorativos. 
                          
        Figura 01 -  Decks                                                                
        FONTE: Tropiso (2011)  
Figura 02 -  Assoalhos  
FONTE: Tropiso (2011) 
 
O PROCESSO DE INTERNACIONALIZAÇÃ DA 
EMPRESA TROPISO  
 
De acordo com o propósito deste artigo que 
consiste em descrever como é realizado o 
processo de internacionalização dos produtos 
da empresa Tropiso Ltda, para demonstrar o 
processo de exportação da empresa Tropiso 
Madeireira, a mesma foi descrita pela  
responsável pelo setor de comércio exterior.  
 
Sendo assim foi apresentado no decorrer deste 
estudo à importância do processo de 
internacionalização de empresas, isso consiste 
no crescimento e aberturas da economia 
através da exportação, como descrito por Kraus 
(2000) internacionalizar-se tem sido uma das 
estratégias que muitas empresas em torno do 
planeta têm buscado para fazer frente aos 
concorrentes internacionais e melhorar a 
competitividade em seus mercados domésticos.  
 
Na empresa analisada evidenciou se que 
durante entrevista realizada com a responsável 
do setor de comércio exterior da empresa, o 
processo de exportação da empresa no primeiro 
momento ocorreu de forma desastrosa onde 
tiveram transtornos e prejuízos, e atualmente 
por ser uma empresa de pequeno porte a 
produção está sobrecarregada estando com o 
ano completo sem poder exportar, isso 
certamente ocorreu devido à falta de 
planejamento, para tanto faz se necessário 
recapitular os dizeres de Kotler (2000, p.388) 
que exemplifica: 
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[...] embora as empresas precisem  ingressar e 
competir no mercado internacional, os riscos são 
altos: fronteiras que sofrem constantes mudanças, 
governos instáveis, problemas de câmbio, corrupção e 
pirataria tecnológica. mas defendemos que as 
empresas eu operam em setores mundiais não tem 
outra escolha senão internacionalizar suas operações. 
 
Diante do exposto, sugere se que a empresa 
Tropiso Madeireira, para que não venha a ter  
problemas futuros novamente, é importante  
que a empresa faça um estudo inicial a fim de 
conhecer o mercado no qual visa ingressar a fim 
de eliminar gargalos ou qualquer tipo de 
barreiras para que se possa ganhar o mercado. 
 
A representante do setor de comércio exterior, 
descreve que suas exportações são na maioria 
das vezes realizada de forma direta onde a 
mesma se encarrega de todo o processo, 
exemplificando que após o contato com o 
cliente é discutido a negociação do incoterm, a 
mesma exemplifica que 95% das negociações é 
feita por FOB (free on board), ou seja, o 
fornecedor se responsabiliza contratualmente, 
pela mercadoria até a hora em que ela é 
entregue, porém há restrições com a Alemanha 
onde as negociações são realizada somente pelo 
incoterms CIF (Cost Insurance Freight) – Custo, 
seguro e frete, ou seja, o fornecedor se 
responsabiliza pelo frete. 
 
Posteriormente é realizada a negociação de 
preço do produto, sempre em metros cúbicos, 
levando em consideração antes a cotação do 
dólar e do euro, e verificando a melhor taxa 
comparando o que será mais rentável entre a 
proporção de dólar e euro, exceto a Espanha  
que sempre é negociada em dólar. 
 
Em seguida é negociada a porcentagem de 
medida, ou seja, negociação do comprimento da 
madeira de quanto à empresa irá comprar de 
madeira curta ou de madeira comprida e neste 
momento já é realizada a proforma. 
 
Conseqüentemente é realizada a negociação da 
data de embarque na qual a mesma enfatiza 
que neste momento começa a produção dos 
produtos a ser exportado, ao término da 
produção é realizado o registro de exportação, a 
fatura comercial, packing list, e todas as 
instruções de embarque e excepcionalmente o 
“espelho de BL” – (bill of lading) ou seja o 
conhecimento de embarque que serve para 
conhecimento da carga contendo suas 
características da carga, a mesma enfatiza que 
esse processo é acompanhado pelo Siscomex. 
 
Após, é feito o carregamento do caminhão que 
irá levar essa carga até o porto de Paranaguá ou 
Itajaí, é realizado junto com o DOF – 
(documento de origem florestal), que serve 
como certificado afirmando que a madeira é 
legalizada e autorizada a exportação, seguindo 
até o porto, onde lá o despachante contratado 
pela Tropiso se responsabiliza pelo término do 
processo. 
 
Após a mercadoria chegar no armazém e ser 
feito o descarregamento é realizado a  
fumigação, e posteriormente levada ao 
container, e em seguida o Ministério da 
Agricultura (MAPA), realiza uma inspeção na 
qual sendo o produto autorizado é entregue a 
liberação do DOF no qual  a Tropiso recebe via 
e-mail o número de despacho para a 
exportação. 
 
No entanto vale ressaltar que, durante a 
entrevista, a responsável pelo setor de comércio 
exterior, expõe que o proprietário admite não 
estar mais interessado em ganhar o mercado 
externo e sim manter os clientes já que a 
produção está  sobrecarregada e dessa forma o 
proprietário voltou se ao mercado interno, onde 
o mesmo está aquecido e agrega valor a 
empresa, pois a rentabilidade das vendas são 
maiores, pois já vende os decks montados e 
completos, além da fabricação ganha também 
na instalação enquanto que  para o mercado 
externo ele só vende a madeira beneficiada 
solta.   
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CONSIDERAÇÕES FINAIS E RECOMENDAÇÕES 
 
Este trabalho envolveu o tema processo de 
internacionalização de empresas como objeto 
de pesquisa e partiu da situação problemática 
relacionada de como é realizado processo de 
internacionalização e sua importância. 
 
Diante disto, este trabalho compreendeu um 
estudo de caso na empresa Tropiso Madeireira 
Ltda., com o objetivo principal de analisar e 
descrever como ocorre o processo de 
internacionalização dos produtos da empresa 
Tropiso Madeireira. 
 
Para tanto apresentou se o cenário atual que 
envolve o tema através da introdução, com 
destaque para importância da 
internacionaliização das empresa como meio da 
busca da rentabilidade e da competitividade e 
do ingresso no mercado externo.    
 
Após apresentou se através de uma pesquisa 
teórica empírica - Revisão da Literatura sobre 
internacionalização de empresas, conceituando 
suas finalidades e funções, através da 
concepção de vários autores abordados na 
revisão da literatura. Permitiu-se também 
conhecer sobre processos e formas de se 
internacionalizar, as principais características e 
funcionabilidades.    
 
Posteriormente foi abordado a metodologia 
utilizada, com destaque para o tipo de pesquisa 
(bibliográfica, descritiva, exploratória) e para a 
forma de coleta de dados (entrevistas, 
questionário, observação). 
 
Entretanto diante dos conceitos apresentados a 
empresa Tropiso Madereira, poderá analisar 
novos processos e investimentos para que possa 
expandir e aumentar a rentabilidade da 
empresa, buscando a melhor alternativa para 
ingresso no mercado internacional. 
 
Diante desse estudo realizado na empresa 
Tropiso Madeireira, a primeira recomendação é 
que a empresa realize investimentos através do 
PROEX e busque parcerias através da APEX e 
PEIEx, que organiza e todos os setores da 
empresa uma vez que a mesma é realizada 
manualmente. 
 
A segunda recomendação seria ampliar o 
quadro de funcionários aptos a planejar e 
estudar novos mercados para que a empresa 
possa progredir e se expandir mais ainda no 
mercado externo.  
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